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The key findings here are that there is a statistically high correlation between the percentage of 
income derived from government, both general purpose funding and funding for service 
delivery, and formal strategic planning. Organisations with a greater degree of funding from 
government for service delivery (Rank=49.15) were more likely to have a formal strategic plan, 
than those who earned less of this form of income (Rank=31.22) [Z=‐2.516, p=.012].  
Organisations that received a greater percentage of general purpose funding from government 
(rank=37.26) were more likely to have a formal strategic plan than those with a lower 
percentage of income from that source (rank 30.38) [Z=‐2.341, p=.019]. Thus the greater the 
income from government service delivery, the more likely to implement a formal strategic plan 
[rs=.265, p=.011, N=91]3. Additionally the greater the income from general purpose funding, the 
more likely an organisation would be to have a formal strategic plan [rs=.262, p=.018, N=81].  
Conversely, there is a negative correlation between goods and services income and formal 
strategic planning [rs=‐.163, p=.046, N=150] and between earning income from investments or 
                                                             
3 A Spearman’s correlation was also undertaken, in order to corroborate the Mann‐Whitney U Test.  
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rent and formal strategic planning [rs=‐0.252, p=.013, N=96].  In other words, the sorts of 
planning undertaken differed depending on the amount of income derived from different 
sources.  
Thus the findings from the interview data – that a key reason for planning was due to the need 
to apply for government funding is supported by the quantitative data. However, if 
organisations derived much of their income from other sources, then they would be far less 
likely to undertake formal planning. This provides considerable support for the notion that 
planning activities are necessary in order to fulfil legitimacy for social enterprises, as planning is 
related to the amount of income from various sources.  
Planning as part of accountability, reporting and stakeholder engagement  
While business planning for the purpose of attracting financial support from grant funders was 
identified in the analysis, it was also found that planning was used as communication tool to 
convey the purpose of the business, increase transparency and generate stakeholder 
involvement. The process of designing the business plan and communicating the organisational 
structure was found to be a particular challenge for one social enterprise in terms of 
determining an organisational structure for the social business:  
“The biggest challenges were that if you want to do some kind of ethical company...it is so 
complicated and potentially expensive, like why would you really? It’s a bad thing in that 
there needs to be some kind of new company structure of some kind of new business 
structure that makes it easier for people.....I have to get financial audits done every year, I 
mean the stuff I have to do just to maintain the business is crazy considering our size and 
what we are trying to do. I understand it’s about being transparent but I think maybe there 
could be an easier way that things are still transparent and it’s just not so complicated” 
(Case 2).   
 
This small enterprise was a recipient of a number of sources of grants and as such was required 
to demonstrate the organisation’s structure during the start‐up phase which involved a 
complicated process of planning. The subsequent reporting requirements to funders required 
planning which was also found to be a burden given the small nature and purpose of the firm. 
Interestingly it was also found that the enterprise used business planning as an important 
means for building trust in the social mission. The founder of the organisation for elderly 
women particularly expressed that business planning was used as a way to demonstrate to 
external stakeholders that the enterprise was legitimate and trustworthy as illustrated in the 
following comment:  
 
“I mean it was quite involved in terms of the initial planning as I said it was two years of 
work before we launched....finding the ladies to be involved, you know that was a bit hard 
initially because, you know people were a bit sceptical and were like oooh, are you sure this 
isn’t dodgy...it was hard to get people to trust that this was a genuinely good thing and I 
wasn’t trying to take advantage of women” (Case 2).  
 
Another social enterprise noted that expressing community benefit through the marketing plan 
was a key issue which further demonstrates the use of business plans as a communication tool 
to reinforce social mission and legitimacy of their actions.   
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“And I think one of the main things that really comes out, or certainly when I sit down and 
talk to the coordinators of each social enterprise about their marketing plans is we really 
think about our community. What can we do for the community around us? How can the 
social enterprise give back to that community? What can we do for them?  
 
It is evident from the qualitative and quantitative findings that social enterprises engage in 
business planning in order to create external legitimacy with financial stakeholders whether 
through government investment or grants. The qualitative interviews also revealed that as well 
as attracting financial support, it is clear that building community buy‐in and external 
legitimacy with the beneficiaries was a necessary part of the business planning process for two 
social enterprises.  Planning was also used as means of internal coordination as discussed 
below.   
 
 
PLANNING FOR GROWTH AND INTERNAL COORDINATION  
The other main reason for implementing strategic planning identified in the literature review 
relates to the attempt to improve the performance of a firm. Interestingly the firm’s lifecycles 
seemed to also influence the ways in which the participants described their planning processes.  
All social enterprises noted the need for a business plan at the start‐up phase. This was often 
described as a formal plan in order to create buy‐in or to attract funding and to demonstrate the 
viability of the enterprise, in other words as part of legitimacy process.  
An independent samples t‐test was conducted with the survey data to compare the age of 
organisations that used a business plan compared to those who didn’t. There was a significant 
correlation between age of organisations and planning, as younger organisations more likely to 
have a formal business plan (M=3.9, SD=1.397) and those who did not were older [M=4.375, 
SD=0.948; t(230)=2.607, p=.01]. Thus younger organisations were more likely to have a formal 
business plan compared to older organisations, which confirms the data from the qualitative 
research.  
In the qualitative data, most of the enterprises had been in operation for more than one year, 
and in the cases of the more established and larger enterprise, four of them noted that, given 
growth, there had been an increased need for formal planning. Growth was often described by 
two social enterprises as opportunistic and unplanned and as a result, plans had to be adjusted 
to become more strategic or relevant for the firm. Increased planning for this particular social 
enterprise arose out of the need to ensure that policies and procedures were current given the 
dynamic and changing nature of the enterprise. This is reflected in the following statement:  
“It’s been the goal of the last two and half years to be more planned, strategic and to keep 
it moving because we move and change so quickly it’s difficult to make sure that policies 
and procedures are changing and moving” (Case 8)   
 
It is evident that planning was not just undertaken for application or compliance purposes, but 
that there was also a strategic intention and purpose for performance reasons particularly in 
periods of growth. This was particularly evident for the larger more established organisations..  
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Quantitative Findings on Planning and Performance 
One of the key arguments in the literature is that organisations that undertake planning do so in 
order to improve their performance.  In order to test this, the relationship between each of 
types of planning and business performance (the [log] profit/loss of each enterprise) was 
examined using a standard multiple linear regression.4 R for regression was significantly 
different from zero, F (7,93) = 4.462, p < 0.01, with R2 at .251. Both Formal Business Planning 
(B=1.741, p=0.002) and Performance Comparisons [B=1.266, p= 0.004) were statistically 
correlated to the amount of profit. Thus taken together all business planning efforts overall 
were statistically correlated to better financial performance, Formal Business Planning  and 
Performance Comparisons stood out in terms of the very high overall correlation to financial 
performance.  
Consequently, social enterprises that undertook formal planning, financially outperformed 
organisations that did not undertake planning. In particular Formal Business Planning and 
Performance Comparisons were highly correlated with stronger financial performance. It is 
important to note that the quantitative data simply shows a correlation between higher 
performance (in terms of profit) and planning. Thus the data would support a hypothesis that 
higher performing organisations undertake planning, just as much as planning would result in 
higher performance.  
Planning and older organisations  
Given the qualitative and quantitative data which suggested that age was also a factor in 
determining whether strategic planning was undertaken, a hierarchical logistic regression was 
also undertaken in order to assess (control for) the impact of the age of organisation on the 
forms of planning. In other words, a test was needed in order to determine whether the use 
planning was simply a factor of the age of an organisation, or whether performance was the key 
issue. This is particularly important given that older organisations also tended to perform 
financially better than younger organisations5. 
Consequently, the possibility that the age of an organisation had a mediating or moderating 
affect was also tested. A hierarchical regression was undertaken in order to test the relationship 
between profit and each of the planning activities. The age of the organisation was then 
introduced in order to test the overall model and the effect that this has upon the individual 
variables. The R for regression was significantly different from zero, F(8,92) = 6.781, p < 0.01, 
with R2 at .371. The F change and the R2 improved over the previous model, with the 
introduction of the age of the organisation. However, in spite of this correlation, both Formal 
Business Planning (B=2.050, p<0.001) and Performance Comparisons (B=1.003, p= 0.013) were 
still statistically correlated to the amount of profit. Formal Business Planning in fact increased 
slightly in correlation, while the Performance Comparison decreased slightly in correlation. The 
age of the organisation remained significantly correlated (B=0.635, p<.001). Thus, while older 
organisations in our sample are correlated to better financial performance, this did not 
                                                             
4 Due to issues with data distribution, the log of total profit was calculated, which provided for a much 
better distribution of data. However, one consequence of the log transformation is that organisations 
which recorded a loss were excluded from the data.  
5 Spearman’s correlation show a strong correlation between age of organisations and profit 
[rs=.326, p=.001, N=116]. Older organisations are more profitable than younger organisations.  
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dramatically affect the role of Formal Business Planning or Performance comparison in financial 
performance. Consequently, little moderating affect was observed. 
Our findings suggest that participating organisations that undertook business planning and 
performance comparisons outperformed organisations that did not undertake these practices. 
Additionally organisations that were older tended to perform better than those that were 
younger. However, the age of an organisation was not a significant indication that a Formal 
Business Plan was in place.  
Planning and the size of an organisation 
While the age of the organisation had an influence on the way that the participants in our 
interview research described their purpose for a business plan, similarly it was found that the 
size of the organisation warranted a greater need for the planning activities. One participant of a 
large social enterprise suggested that, as the organisation grew larger and employed more staff, 
formal planning in the sense of planning for succession and organising staff was needed:  
“When you are six people working together to set up something up new and the challenge 
is getting some runs on the board. Then when the runs are on the board, you really have 
got to move to a new level of sophistication in how you develop staff, think about 
succession planning; more subtle things, I think, kick in” (Case 1)  
 
This was supported by statistical analysis of the relationship between the number of employees 
in an organisation and the various types of planning amongst our survey respondents. Social 
enterprises with a greater number of employees (average rank = 91.6), were more likely to 
undertake a Formal Business Plan compared to those organisations with less staff (average rank 
= 56.79) [Z=‐4.329, p<.001]. Social enterprises with a greater number of employees (average 
rank = 89.02), were more likely to undertake a Formal Strategic Plan compared to those 
organisations with less staff (average rank = 51.28) [Z=‐4.454, p<.001]. Social enterprises with a 
greater number of employees (average rank = 88.07), were more likely to undertake a Budget 
Forecasting compared to those organisations with less staff (average rank = 41.88) [Z=‐3.325, 
p<.001]. Social enterprises with a greater number of employees (average rank = 88.07), were 
more likely to undertake a Formal Strategic Plan compared to those organisations with less staff 
(average rank = 41.88) [Z=‐3.325, p<.001]. 
These results support the qualitative data by indicating that, the larger the organisation, the 
more planning is undertaken.  
Planning, coordination and collaboration 
In addition to the need for planning to manage the complexities of growth, a unique finding 
among the collectively governed and/or managed social enterprise was the need to implement 
business plans as a way of coordinating amongst the various social enterprise initiatives as they 
expanded. This is reflected in the following comments by one participant of a large social 
enterprise with a collective governance orientation:  
 
‘But members for example the site groups that I mentioned before, the bike group and the 
chook group and so on, if they want things to happen on site there’s processes through 
which they can put proposals up and be considered so we have a meeting that deals with 
planning on the site’ (Case 7)    
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“The xxx board has just asked that all new enterprise going forward have business plans 
and yeah that’s a change of direction for the board to, well not really a change of direction 
but a more form sort of process than has been in place before” (Case 7).  
 
This large collective social enterprise noted that business planning had been increasingly 
recognised as tool for communicating amongst and coordinating the various initiatives of the 
social enterprise as they were initiated by different individuals, particularly as the organisation 
grew. A similar situation was described by participant of another social enterprise involving 
multiple ventures managed by a growing number of staff when describing growth and the need 
to manage the direction of various activities and ideas. It is evident that for these social 
enterprises, the business plan was used as a communication tool for internal members of the 
organisation:  
‘I really believe that staff are given the permission to come up with great ideas and to take 
those ideas somewhere.....you don’t want to stifle that in any way, you want to be able to 
harness that, but harness it in a way that’s controlled’ (Case 8) 
 
The participant reflected that, in the past, there were no formal processes for managing the 
ideas of staff. However, as the organisation grew and different projects emerged a greater need 
for coordination was recognised.  
The business plan was also described as a source of tension for one cooperative social 
enterprise, given the various stakeholders and interests in the enterprise. When describing the 
business planning process the participant noted there was much conflict amongst internal 
members with regards to the direction of the firm:  
“Internal difficulties between members..despite that there is a core model that they’re 
following, there’s still plenty of scope for moving the business off in various directions and 
so there was probably a fair bit of friction over which direction to take exactly” (Case 4)
   
As a concluding comment when asked what advice could be given to new social enterprise, the 
participant further emphasised that having a ‘shared goal and a shared, relatively shared 
perspective on how to go about achieving that goal’ was particularly important and that internal  
problems within the organisation were considered a greater threat than external problems. 
While this is the only organisation to have explicitly reported relational conflict in terms of 
business planning, it is evident that the business plan was used as a communication tool 
amongst collective enterprise members and was a source of tension at times. The finding that 
the other two collectively managed social enterprise recognised the need for business planning 
to ensure all members ‘are moving in the same direction’ (Case 8) further demonstrates the 
importance within ‘flat’ management and governance structures of business planning as a 
means of internal communication.  
 Overall the data suggest that engagement in business planning varied amongst the social 
enterprises that participated in our study. Looking across the entire sample, social enterprises 
that undertook planning significantly outperformed organisations that did not undertake 
planning. However, planning was used to mobilise resources at two points of time during the 
organisation’s lifecycle, namely start‐up and growth. The business plan was a means of gaining 
external legitimacy in terms of financial support, particularly with government agencies. 
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However it was also found to be a means of building trust and relational support. As well as 
being a mechanism for building external legitimacy, the larger organisations recognised 
business planning as necessary during the expansion stage to ensure that systems and 
procedures were current. Lastly, it is evident that collectively governed and/or managed social 
enterprises face unique challenges of internal coordination during growth and that business 
planning was used in these kinds of social enterprise as a coordinating and communication tool 
to manage the enterprise direction.  
 
DISCUSSION AND CONCLUSION 
Consistent with much of the empirical literature on business planning amongst small businesses 
and small body of research about planning amongst social enterprises, our research findings 
present strong and consistent evidence that planning within our sample of social enterprises is 
primarily driven by demands for external legitimacy. Somewhat differently to small business, 
however, social enterprises need to establish legitimacy not just with potential financiers, but 
also with the beneficiaries they seek to serve. As mission‐driven businesses, their planning 
activities are devised to establish both the legitimacy of their purpose and the reliability of their 
business functions.  Similarly to small business, planning can be a tool in mobilising financial 
resources. This supports Brinckmann et al. (2010: 24) who argue that planning is undertaken 
both for legitimacy and performance reasons. Beyond this, however, it seems that planning 
plays a role in the mobilisation of civic, social and political resources that social enterprises 
need both to run their businesses and to ensure that mission fulfilment is successful at the level 
of the individual organisation and binding upon a wider number of stakeholders and 
proponents. 
It is clear from the findings that the multi‐resource nature of social enterprises in our sample is 
also a significant factor in the function and frequency of their business planning activities. Those 
social enterprises with a greater reliance on government as either a grant funder or purchaser 
reported considerably greater use of formal planning activities than those with less reliance on 
these sources. This suggests that coercive isomorphism (Dimaggio and Powell 1983) by 
institutional financiers plays a considerable role in the planning behaviour of social enterprises. 
Our research indicates that larger organisations may benefit more greatly from the resource 
acquisition available through these means, with larger organisations reporting far greater use of 
formal planning mechanisms than smaller organisations in our sample. 
While the quest for legitimacy seems to be a driving factor in the use of business planning by 
social enterprises, our research also finds that business planning may support financial 
performance. Social enterprises that reported undertaking formal business planning 
statistically outperformed organisations that did not undertake planning in terms of 
profitability. This relationship holds in spite of other factors such as the age of the organisation. 
Thus the research also provides support for the performance thesis, regardless of age. This 
contests available Australian research on the performance impacts of planning amongst small 
businesses (Davidsson and Honig 2010).   
Beyond existing conceptualisations of the role of business planning amongst small businesses, 
our research suggests some novel insights arising from the unique multi‐stakeholder, multi‐
resource nature of social enterprises. In particular, our research suggests that, even in relatively 
18 
 
small social enterprises, planning can play an important communicative and relational function, 
especially in organisational contexts where there are ‘flat’ or collective management structures 
and/or multi‐stakeholder governance. This includes communication and relationship with both 
external and internal stakeholders. We have discussed the former in relation to the 
establishment of legitimacy above. With regard to the latter, however, our findings suggest that 
planning plays an important role in mediating collective entrepreneurship, by providing 
coordinating systems to harness diverse entrepreneurial intent and support decision‐making 
within social enterprises that run multiple ventures driven by a variety of intrapreneurs. As 
Corner and Ho (2010) observe, understandings of collective entrepreneurship have been 
seriously neglected in entrepreneurship studies. Our research contributes to a more informed 
understanding of the role of planning techniques in facilitating collective entrepreneurship. 
Further qualitative work with a larger sample, which takes into account firm size, age, mission, 
management and governance structures would shed greater light on the relationship between 
planning and collective entrepreneurship at both the strategic and operational levels. 
The findings of our study suggest that both legitimacy and performance (or, to use the language 
of our title, organisational learning) drive planning behaviours of social enterprises. Overall, the 
establishment of legitimacy is the stronger of these two drivers. As businesses that exist to fulfil 
a mission consistent with public or community benefit, however, the planning activities of social 
enterprise invite us to reconceptualise our very thinking about both legitimacy and 
performance. Amongst this business type, legitimacy involves establishing credibility both to 
mobilise material resources and mobilise societal support for and commitment to the missions 
social enterprises seek to fulfil. At the same time, planning for performance must take into 
account both the successful fulfilment of mission and the financial sustainability of the business 
that underpins it. 
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APPENDIX A ‐ CORRELATION OF PLANNING TYPE AND INCOME 
TYPE 
 
One of the key indicators of performance by social enterprises, was the amount of profit/loss 
which they had earned in the previous financial year. Examination of the profit and loss data 
indicated that the data was strongly negatively skewed (‐3.964) with strong kurtosis (39.515). 
Consequently, the data was transformed via taking the log of the data. This dramatically 
improved the data, providing a skewness of (0.045) and kurtosis of (‐0.008).  
Much of the quantitative data used in this paper, was the percentage of income from various 
sources. Percentage data presents a set of difficulties for quantitative analysis as while 
percentages are numeric, they are closer to ordinal data rather than scale data, particularly 
when comparing ordinal ranks against binary variables. For this type of data analysis Mann‐
Whitney U Tests, or chi squares are deemed appropriate (Bohn and Wolfe 1992; Sielgel 1957; 
Conover and Iman 1981).  
Correlations were undertaken in order to see if there was a statistically significant relationship 
between various types of planning undertaken by organisations and various types of income. A 
range of significant correlations were found. Both Mann‐Whitney Tests, and a chi square using 
Spearmans Rho Correlation (with exact tests) were utilised.  
Formal Strategic Planning 
Organisations who were more reliant on goods and services income (average rank=89.06) 
where less likely to implement a formal strategic plan than those less reliant on this income 
(Average rank = 71.82) [Z=‐1.994, p=.046].   Those organisations which were more reliant on 
income from investments (rank = 63.41) were less likely to likely to have a formal strategic plan 
than those organisations which earned less from this source (rank 45.29) [Z=‐2.458, p=.014].  
Consequently, there is a negative correlation between goods and services income and formal 
strategic planning [rs=‐.163, p=.046, N=150). Likewise there is a negative correlation between 
earning income from investments or rent and formal strategic planning [rs=‐0.252, p=.013, 
N=96].  
Organisations with a greater degree of funding from government for service delivery 
(Rank=49.15) were more likely to have a formal strategic plan, than those who earned less of 
this form of income (rank=31.22) [Z=‐2.516, p=.012]. Organisations which received a greater 
percentage of general purpose funding from government (rank=37.26) were more likely to have 
a formal strategic plan than those with a lower percentage of income from that source (rank 
30.38) [Z=‐2.341, p=.019]. 
Thus the greater the income from government service delivery, the more likely to implement a 
formal strategic plan [rs=.265, p=.011, N=91]. Additionally the greater the income from general 
purpose funding, the more likely an organisation would be to have a formal strategic plan 
[rs=.262, p=.018, N=81].  
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It would seem that organisations which drew a greater percentage of income from government 
(whether for service delivery or general funding) were more likely to have a formal strategic 
plan, that those whose income was drawn from providing goods and services to clients, or from 
investments.  
Formal Business Plan 
Social enterprises which were older (average rank =128.51) were less likely to have a formal 
business plan that those which were younger (average rank = 111.10) [Z=‐2.047, p=.041]. 
Organisations which derived a greater proportion of income from rent or investments (average 
rank = 59.79) were also less likely to have a formal business plan, compared to those 
organisations which derived less income from this source (average rank = 44.25) [Z=‐2.581, 
p=.010]. 
Thus older organisations were less likely to undertake formal business planning [rs=­.135, p=0.0 
40, N=232]; as were those whose income was primarily derived from investments [rs=‐.262, 
p.009, N=98].  
Budget Forecast 
Organisations with a greater the percentage of income derived from selling goods and services 
directly to consumers (average rank = 104.0) were less to utilise budget forecasts than those 
organisations with a lower percentage of income from this source (average rank = 74.58) [Zs=‐
2.619, p=.008]. Thus the more income was earned from selling goods and services to consumers, 
the less likely a social enterprise was to have a budget forecast [r=­.221, p=.008, N=155].  
Income Expenditure Reports  
Older organisations (average rank = 125.43) were more likely to use income and expenditure 
reports than those which were younger (average rank = 88.88) [Z=‐2.068, p=.039]. Thus, the 
greater the age of an organisation, the greater the probability of undertaking income and 
expenditure reporting [rs=.132, p=.036, N=246). Organisations which derived a greater 
percentage of income from selling goods and service directly to consumers (average rank = 
122.64) were less likely to use income expenditure reports than those whose percentage of 
income was lower (average rank 77.5) [Z=‐2.556, p=.011]. Organisations which drew a larger 
percentage of funds from auspicing organisations (average rank = 58.25) were less likely to 
utilise income and expenditure reports compared to organisations who were less reliant on this 
form of funding (average rank = 33.25) [Z=‐2.354, p=.019]. Organisations which drew a greater 
percentage of income from investments and rent (average rank = 100.75) were less likely to 
utilise income and expenditure reports, than those with less income from this source (average 
rank = 51.03) [Z=‐2.354, p=.001]. 
Greater income from selling goods and services directly to consumers [rs=‐2.04, p=.008, N=158], 
from auspicing organisations [rs=‐2.423, p=.038, N=67], or from investments [rs=.233, p=.001, 
N=103] were all negatively correlated with income and expenditure reporting. 
Thus the greater the income that social enterprises derived from selling goods and services, 
from auspicing organisations or from investments the less likely they were to undertake income 
and expenditure reporting. However, the older a social enterprise became, the more likely it is 
to undertake income and expenditure reporting.  
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Impact Evaluation 
Social enterprises with a greater percentage of income from government for service delivery 
(average rank = 45.56), were more likely to undertake impact evaluation compared to those 
organisations who derived a lower percentage of income for service delivery (average rank = 
35.19) [Z=‐1.713, p=.087]. Thus the greater the income from government service delivery, the 
more likely that impact evaluation would be undertaken [rs=.187, p=.087, N=85]6.  
Formal Networking 
Organisations which reported a greater operating profit (average rank = 84.38) were more 
likely to use formal networking compared to organisations with a lower reported operating 
profit (average rank = 61.73) [Z=‐2.195, p=.028]. Thus the greater the organisational profit, the 
greater the likelihood that formal networking is undertaken [rs=.174, p=.028, N=161]7.  
Performance comparison 
Organisations which had been running longer (average rank = 120.11) were more likely to 
undertake performance comparison than organisations which were younger (average rank 
103.46) [Z=‐2.184, p=.029]. Consequently, the older a social enterprise is, the more likely it is to 
undertake performance comparison with older organisations [rs=.148, p=.029, N219].  
However, despite the fact that organisations which had a formal business plan performed on the 
whole better than those that didn’t there were differences between organisations based on their 
primary source of income.  
Thus, organisations which draw a large percentage of their income from government sources 
(both general purpose funding and service delivery funding) are more likely to have formal 
business plans in place. However, organisations which derive larger degree of funding from 
goods and services, investment or auspicing, are less likely to use planning measures. However, 
the sample over all showed that, regardless of the percentage of income, organisations which 
had a strategic plan, reported a higher amount of profit than those who don’t.  
 
Thus there are differences in the type of planning undertaken by different enterprises, 
depending upon their main source of income.  
 
                                                             
6 While .08 is not typically regarded as significant correlation, given the small number of organisations in 
the sample that undertook this form of planning, the result is reported here.  
7 An exact test did not return due to insufficient computer memory, so a monte carlo process was 
followed.  
